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O que estudar? 



• A comunicagao e o processo de negociagao. 

• 0 ambiente empresarial e o aspecto da 
comunicagao. 

• 0 emissor e o receptor no processo de 
negociacao. 

• Ruidos de comunicagao no 
processo de negociagao. 



Conceito de Negocia^ao 



> Processo de comunicagao bilateral, com o objetivo 
de se chegar a uma decisao conjunta ou/e, 
tambem, com o proposito de atingir urn acordo 
agradavel sobre diferentes ideias e necessidades. 

Fisher e Ury, 1985 e Acuff, 1993 



Conceito de Visao Sistemica 



Habilidade para visualizar a organizacao como urn 
conjunto integrado. Implica em perceber como as 
varias fungoes sao interdependentes e como uma 
alteragao em uma delas afeta todas as demais. 



Conceito da Comunica^ao 



S Comunicar pressupoe duas ou mais pessoas 
produzindo entre si urn entendimento reciproco a 
partir de trocas simbolicas. 



Os di versos componentes do processo 

comunica^ao 

Sianificado A ^ Compreensao 

bignmcaao _ /\ Mensagem 



Codificagao 




Emissor 




> | Canal 



Barreiras e 
ruidos 




Decodificagao 



Receptor 



Barreiras e 
ruidos 



Feedback 



Comunica^ao, Visao Sistemica 

Negociacao 



• Esse modelo induz a uma abordagem instrumental 
dos processos de comunicagao, tendo sido a 
primeira indicacao de abordagem sistemica do 
tema comunicagao. 

Mattelart, 1995 



Classificacao da comunic. 
conformefuncao 


Defini^ao 


Criadora de identidade 


Da forma a personalidade do individuo 


Expressiva 


Identifica e expressa ideias 


Informativa 


Permite o conhecimento do mundo objetivo 


Instrumental 


Satisfaz necessidades materials e espirituais 


Regulatoria 


Controla o 
comportamento 


Interacional 


Promogao 
Relacionamentos 


Imaginativa 


Proporciona liberdade 
de pensamentos 



Comunica^ao, Visao Sistemica e 

Negociacao 

• Para romper uma visao muitas vezes parcial dos 
processos de comunicacao, propoe-se uma 
abordagem sistemica do tema. Na teoria 
administrativa, tal perspectiva e integrativa. 



Comunica^ao, Visao Sistemica e 

Negociacao 



• Na visao sistemica, deve-se entender o processo 
de negociacao como definigao dos inputs 
estimuladores do processo, bem como de urn 
eventual reinicio de negociacao. Metinelli, 2002 



Comunica^ao, Visao Sistemica e 

Negociacao 

Comunicar-se de forma eficaz envolve: 

1. A escolha do canal adequado; 

2. A elaboracao do conteudo da mensagem; 

3. A identificagao e redugao 
de interferencias; 

4. 0 feedback 

(ou retroalimentacao). 



A comunica^ao e o ambiente empresarial 

• As relagoes empresarias envolvem inumeros aspectos 
da comunicagao, havendo impacto direto da qualidade 
desta nos resultados das organizagoes. Tendo como 
fungoes a tomada de decisoes, 
motivar a forga de trabalho e 
facilitar a comunicagao 
organizacional. 



A comunica^ao e o ambiente empresarial 

Papeis basicos no trabalho de urn gerente: 

• Decisoes; 

• Relagoes humanas; 

• Processamento de informagoes. 
Mintzberg, 1973 



A comunica^ao e o ambiente empresarial 

^Os papeis de decisao sao: empreendedor, 
controlador de disturbios, administrador de 
recursos; negociador. 

^Os papeis interpessoais (ligados as relagoes 
humanas) sao: figura de proa; 
Ifder; ligacao. 

^Os papeis de informacao sao: 
monitor; disseminador; porta-voz. 



O negociador como emissor de 

informa^des 



• Etimologicamente comunicagao pressupoe 
dialogo, interagao, agao de tornar comum, ou 
seja, enviar uma carta ou deixar uma mensagem 
nao e comunicar, mas transmitir informagao. 



^^^^^^ Anhanguera 

O negociador como emissor de informa^des 



» Tres conceitos que evidenciam a complexidade da 
relagao emissor-mensagem-destinatario : 



>Percepgao seletiva; 
>Distorgao seletiva; 
>Retengao seletiva. 



Um pouco mais ... 
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Alternativa para o negociador! 



• Identificar primeiro as atitudes do receptor, a fim de 
adequar melhor as formas de comunicacao a serem 
adotadas. 



• 1- parte 

• Funcao 
poetica 


• Retorica de persuasao 

• Objetivo: atrair a atencao p/ anuncio 


• 1- parte 
Funcao 
informativa 


• 1 nforma^oes objetivas. Verbo 

no presente do indicativo 

• Objetivo: informar as 

caracteristicas do que se 
pretende divulgar 


• 3£ parte 
Funcao 
diretiva 


• Verbo no imperativo 

• Objetivo: estimular 

a uma a?ao favoravel 



Modelo Al DA - guia pratico 



Etapas para se chegar a um acordo 


A 


Atrair a ATEN^AO da outra parte 


1 


Obter o 1 NTERESSE da outra parte no acordo 
pretendido 


D 


Provocar na outra parte o DESEJ O 
de entrar em acordo 


A 


Estimular a A£AO de 
encerramento do impasse 



mensagem 

• E importante ressaltar que no modelo AIDA so serao 
despertados se o que esta sendo oferecido puder 
satisfazer as necessidades do cliente. Por isso, a 
necessidade de capacidade de perguntar e de saber 
ouvir. 

Os tres tipos de apelo na elaboracao da mensagem: 

• Racional (negociadores); 

• Emocional; 

• Moral. 



>Quanto a estrutura, a mensagem pode ser: 

• Unilateral; 

• Bilateral. 

>Quanto ao formato da mensagem deve ser solido e 
considerar aspectos relacionados a comunicagao nao 
verbal. 



Os meios de propagacao de mensagens 

durante uma negocia^ao 

Os canais de comunicagao utilizados pelo 
negociador ao longo de uma relacao de negocios 
sao: 

•Pessoais (mais eficazes); 
•Impessoais (mais influenciadores). 




O fluxo duplo da comunica^ao 
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Formadores 
de opinia o 

Grupode I <0 
influencia ▼ 



Formadores 
de opiniao 

Grupo de 
influencia 



i 




Formadores 
de opiniao 

Grupo de 
influencia 



T 



Os meios de propaga^ao de 
mensagens durante uma negocia^ao 

• A intimidade facilitaria a comunicacao eficaz dentro do 
grupo, mas tambem manteria seus membros 
afastados de novas ideias. 0 desafio e aproveitar elos 
ou "pontes" entre os grupos. 



Ruidos de comunica^ao durante uma 

negocia^ao 

Barreiras em urn processo de comunicacao: 

a) Barreiras pessoais; 

b) Barreiras fisicas; 

c) Barreiras semanticas; 

d) Barreiras organizacionais 
existentes em negociacoes 
entre executivos. 
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O negociador como receptor de ^ 

informacdes 

a) Os interlocutores como as partes mais 
importantes do processo de comunicacao; 

b) 0 domfnio pelo receptor, do codigo no qual a 
mensagem foi codificada, para que a 
comunicagao seja completada a contento; 

c) Saber ouvir como condicao 
para urn processo de 
negociacao; 



O negociador como receptor de 
informacdes (Cont.) 

d) Os mecanismos psicologicos como 
bloqueadores da expressao verbal; 



e) Ouvir bem e, na verdade, a habilidade 
mais negligenciada na comunicacao. 



Estimulo e tratamento do feedback 

>0 impacto da comunicagao no com portamento 
humano pode ser desmembrado em tres momentos: 

a) Situagao anterior; 

b) Agao humana; 

c) Consequencia ou situagao decorrente; 

> 0 processo de comunicagao so 
se constitui enquanto tal na 
medida em que aconteca o 
feedback da mensagem. 



I ntegrando as a^des de comunica^ao 

A necessidade do entendimento dos seguintes passos: 

□ Geragao da ideia; Codificacao; 
□Transmissao por meio de varios canais; 

□ Recepcao; Decodificacao; Entendimento; 

□ Resposta. 



I ntegrando as agoes de comunica^ao 

Continuagao 

Sugestoes para melhorar a comunicagao: 

^Palavras, gestos e simbolos; 
^Suposigoes e atitudes do receptor; 
s Estimular o feedback; 
^Promover clima de confianca. 



Vamos exercitar??? 
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Como a comunica^ao pode falhar em uma 
negocia^ao no campo empresarial? 



O bom negociador e nato ou adquire-se essa 

habilidade? 



• Qual e a importancia da comunicagao na 
negociagao? 

• Quais sao as definicoes de emissor e receptor? 

• Como elaborar uma mensagem correta e evitar 
ruidos na negociacao? 

• Como ocorre o processo do 
negociador como receptor de 
informagoes? 



• A comunicagao e o processo de negociagao. 

• 0 ambiente empresarial e o aspecto da 
comunicagao. 

• 0 emissor e o receptor no processo de 
negociacao. 

• Ruidos de comunicagao no 
processo de negociagao. 



Os diversos componentes do processo 

comunica^ao 

Significado A M ^ ea ^ Com P reensSo 

y n Mensagem /\ . 

Decodificagao 



Codificagao 




Emissor 




> | Canal 




Barreiras 
e ruidos 



Receptor 




Barreiras e 
ruidos 



Feedback 



Classificacao da comunic. 
conformefuncao 


Defini^ao 


Criadora de identidade 


Da forma a personalidade do individuo 


Expressiva 


Identifica e expressa ideias 


Informativa 


Permite o conhecimento do mundo objetivo 


Instrumental 


Satisfaz necessidades materials e espirituais 


Regulatoria 


Controla o 
comportamento 


Interacional 


Promogao 
Relacionamentos 


Imaginativa 


Proporciona liberdade 
de pensamentos 




O fluxo duplo da comunica^ao 
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Formadores 
de opinia o 

Grupode I <0 
influencia ▼ 



Formadores 
de opiniao 

Grupo de 
influencia 



i 




Formadores 
de opiniao 

Grupo de 
influencia 



T 



